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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh potongan harga terhadap loyalitas pelanggan, 
pengaruh voucher kupon terhadap loyalitas pelanggan, pengaruh garansi produk terhadap loyalitas 
pelanggan, dan pengaruh secara simultan potongan harga, voucher kupon dan garansi produk terhadap 
loyalitas pelanggan Toko Quds Textille Kota Malang. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa (1) Variabel 
potongan harga berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan. Hal tersebut dibuktikan dengan nilai t hitung 
hitung yang lebih besar daripada t tabel (3.109 > 1.670) dan nilai signifikan yang lebih kecil dari 0.05 
(0.003 < 0.05). (2) Variabel kupon tidak berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan. Hal tersebut 
dibuktikan dengan nilai t hitung yang lebih kecil daripada t tabel (-1.312 < 1.670) dan nilai signifikan 
yang (0.194) lebih besar dari 0,05. (3) Variabel garansi produk tidak berpengaruh terhadap loyalitas 
pelanggan. Hal tersebut dibuktikan dengan nilai t hitung yang lebih kecil daripada t tabel (-1.312 > 0.575) 
dan nilai signifikan (0.194) yang lebih besar dari 0,05. (4) Variabel potongan harga, kupon, dan garansi 
produk secara simultan berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan. Hal tersebut dibuktikan dengan nilai F 
hitung ketiga variabel yang lebih besar daripada F tabel (4.801>3.15) dan nilai signifikasi (0.005) yang 
lebih kecil daripada 0.05.  
 





This study aims to determine the effect of price discounts on customer loyalty, the influence of 
coupon vouchers on customer loyalty, the effect of product warranties on customer loyalty, and the 
simultaneous effect of price discounts, coupon vouchers and product warranties on customer loyalty of 
Quds Textille Stores in Malang.The results of this study indicate that (1) Variable price discounts affect 
customer loyalty. This is evidenced by the beta coefficient value of the discounted price of 0.200 with a 
significance level of 0.002. This significant level is less than 0.05. (2) The coupon variable has no effect 
on customer loyalty. This is evidenced by the beta coefficient value of the coupon variable of 0.011 with 
a significance level of 0.954. This significant level is greater than 0.05. (3) The product warranty variable 
does not affect customer loyalty. This is evidenced by the value of the product warranty beta coefficient 
of -0.237 with a significance level of 0.377. This significant level is greater than 0.05. Variable price 
discounts, coupons, and product warranties simultaneously affect customer loyalty. This is evidenced by 
the significant level of 0.004. This significant level is less than 0.05. 
 




Di era yang serba modern, persaingan 
dunia bisnis semakin ketat, hal ini disebabkan 
karena semakin pesatnya pertumbuhan 
perusahaan. Tingginya tingkat persaingan 
membuat berbagai pihak yang ada didalam 
bisnis tersebut harus mempunyai daya saing dan 
strategi tersendiri supaya keberadaannya tetap 
diakui dan dapat terus menarik konsumen. 
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Perusahaan yang siap menangkap kesempatan 
perdagangan diera globalisasi berkeyakinan 
bahwa di era perdagangan bebas yang tidak 
terproteksi sama sekali tersebut tumpuan 
perusahaan untuk tetap terjaga 
keeksistensiannya adalah pelanggan yang loyal. 
Perusahaan saat ini dituntut untuk 
mampu terus berkembang dan memiliki 
keunggulan masing-masing melalui berbagai 
upaya yang kreatif, inovatif serta efisien, 
sehingga menjadi pilihan dari banyak pelanggan 
yang pada gilirannya nanti diharapkan “loyal”. 
Memiliki konsumen yang loyal adalah tujuan 
akhir dari perusahaan.  Salah satu upaya yang 
saat ini digunakan oleh perusahaan supaya 
mendapatkan loyalitas dari konsumen adalah 
dengan cara memberikan reward kepada 
konsumen. 
Harga adalah salah satu hal yang akan 
menjadi pertimbangan awal ketika akan 
membeli barang atau tidak, begitu pula jika mau 
melakukan pembelian ulang dalam hal ini 
menjadi konsumen yang loyal. Jika harga dari 
barang tersebut mampu mencerminkan dari 
daya beli konsumen dan kualitas barang sesuai 
dengan harapan konsumen pasti akan timbul 
loyalitas dari konsumen tersebut. Jika 
perusahaan ataupun produsen mampu 
memberikan potongan pembelian maka akan 
meningkatkan minat konsumen untuk membeli 
barang tersebut secara berulang karena 
konsumen tersebut akan merasa bahwa biaya 
yang harus dikeluarkan untuk memiliki barang 
tersebut dirasa lebih murah. Berdasarkan 
penelitian yang telah dilakukan oleh Sundalangi 
dkk (2014:313-324), menunjukkan bahwa 
potongan harga memiliki pengaruh terhadap 
minat beli konsumen di pizza hut Manado. 
Selain itu, penelitian dari Emor dan Agus 
(2015:738-748), menunjukkan bahwa potongan 
harga memiliki pengaruh terhadap keputusan 
pembelian di Indomaret Tanung Batu. Potongan 
pembelian akan semakin meningkatkan minat 
beli konsumen dan mengulangi pembelian 
sehingga meningkatkan loyalitas dari 
konsumen. 
Voucher kupon merupakan potongan 
harga yang tidak bisa diuangkan pada saat itu 
juga, namun bisa dibelanjakan dalam bentuk 
barang sesuai nilai harga dalam voucher 
tersebut. Pemberlakuan penggunaan Toko Quds 
yakni dengan syarat pembelian minimal harga 
Rp.1.000.000,- akan mendapatkan voucher 
belanja Rp.50.000,- yang bisa dibelanjakan 
untuk pembelian selanjutnya dan minimal 
pembelian Rp.500.000,-  dan masa berlaku 
voucher kupon yang didapatkan, berlaku selama 
satu bulan lamanya. Tujuan pemberian voucher 
kupon adalah agar konsumen datang kembali 
dan melakukan sebuah transaksi. Biasanya jika 
konsumen menerima kupon akan dipakai 
sehingga menjadikan konsumen semakin loyal 
Selain itu layanan pendukung yang juga 
bisa memberikan minat untuk konsumen supaya 
loyal terhadap suatu produk adalah garansi 
produk. Garansi produk menunjukkan suatu 
nilai yang cukup signifikan terhadap konsumen 
dalam melakukan keputusan pembelian. Hal ini 
disebabkan karena konsumen tidak mengetahui 
secara detail dari kualitas produk yang 
sesungguhnya sebelum konsumen tersebut 
memakai barang tersebut dalam jangka waktu 
tertentu setelah melakukan pembelian. Oleh 
karena itu, konsumen perlu diberikan garansi 
produk tersebut. Garansi produk ini akan 
memberikan rasa yakin terhadap produk 
tersebut dan semakin meningkat loyalitasnya 
karena merasa aman jika membeli produk 
tersebut. Penelitian dari Setiaji (2017) terkait 
garansi produk terhadap keputusan pembelian, 
dalam hasil penelitiannya dijelaskan bahwa 
variabel garansi produk memiliki pengaruh 
terhadap keputusan pembelian smartphone di 
Kota Solo, hal tersebut dapat diartikan bawa 
semakin lama produsen memberikan garansi, 
maka akan semakin mengurangi risiko yang 
harus diterima oleh konsumen saat memiliki 
produk sehingga kecenderungan untuk semakin 
yakin memakai produknya akan semakin tinggi, 
dengan semakin yakin memakai produknya 
tentu akan berdampak pada konsumen yang 
akan semakin loyal. 
Toko Quds Textille melayani klaim 
garansi produk apabila barang yang sudah dibeli 
memiliki cacat berupa kotor, bahannya sobek 
dan juga serat kain yang tidak benar ataupun 
lepas. Apabila ternyata ada produk yang harus 
diklaim kegaransiannya, maka tentu saja Toko 
Quds Textille akan melayani. Produk yang rusak 
dapat diklaim apabila produk cacat karena 
kesalahan dari Toko Quds itu sendiri. 
Pengeklaiman produk cacat dapat ditukarkan 
dengan tenggang waktu maximal 3 hari. 
Berdasarkan latar belakang diatas makan 
rumusan masalah dalam penelitian ini adalah (1) 
apakah potongan harga memiliki pengaruh 
terhadap loyalitas pelanggan di Toko Quds 
Textille Kota Malang? (2) Apakah voucher 
kupon memiliki pengaruh terhadap loyalitas 
pelanggan Toko Quds Textille Kota Malang? (3) 
Apakah garansi produk memiliki pengaruh 
terhadap loyalitas pelanggan Toko Quds Textille 
Kota Malang? (4) Apakah potongan harga, 
voucher kupon dan garansi produk memiliki 
pengaruh secara simultan terhadap loyalitas 
pelanggan Toko Quds Textille Kota Malang? 
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Menurut Alma (2004:107) potongan 
harga atau biasa disebut diskon merupakan 
pengurangan harga suatu produk dari harga 
normal dari produk tersebut dalam satu periode 
tertentu. Potongan harga adalah pengurangan 
harga produk dari harga normal dalam periode 
tertentu (Sutisna, 2002:302). Sedangkan 
menurut Paul & Olson (2014:256) potongan 
harga adalah strategi menentukan harga yang 
melibatkan rencana jangka panjang untuk 
menurunkan harga secara sistematis setelah 
mengenalkan produk. 
Diskon atau potongan harga sangat 
efektif dalam menarik respon konsumen untuk 
membeli produk dan ritel sering menggunakan 
diskon harga untuk meningkatkan perputaran 
barang pada tokonya atau product turn over. 
Transaksi perdagangan selalu melibatkan dua 
pihak yaitu pihak pembeli sebagai pihak 
penerima barang dan penjual sebagai pihak 
yang menyerahkan barang. Sebelum transaksi 
terjadi kedua belah pihak harus mencapai 
kesepakatan mengenai harga dari barang-barang 
yang diperjualbelikan beserta syarat-syarat 
lainnya, termasuk di dalamnya mengenai 
diskon.  
Menurut Sutisna (2002:97) tujuan 
pemberian potongan harga yang pertama adalah 
efektifitas diskon, untuk mengetahui seberapa 
besar dampak dari diskon yang diberikan ke 
konsumen. Meningkatkan kuantitas pembelian, 
dengan diberikannya diskon dapat 
mempengaruhi jumlah barang yang akan dibeli 
oleh konsumen. Yang terakhir terkait harga, 
adanya potongan harga yang diberikan secara 




Voucher Kupon dapat diartikan sebagai 
bentuk intensif yang digunakan untuk 
mendapatkan pengurangan harga yang terletak 
pada suatu produk untuk membeli produk 
tertentu (Priansa, 2017:127). Tujuan pemberian 
Voucher kupon adalah supaya konsumen merasa 
bahwa harga akan semakin murah, sehingga 
akan semakin meningkatkan keinginan 
konsumen untuk melakukan pembelian produk. 
Pemberian Voucher kupon secara berkala juga 
akan membentuk pelanggan yang memiliki 
loyalitas yang baik pula.  
Menurut Sawyer & Dickson (1984) 
dalam penelitian (Park,et.al (2013), indikator 
Kupon adalah sebagai berikut: (1) Tersedianya 
kupon diskon. (2) Kecenderungan penggunaan 




Garansi atau jaminan yaitu janji yang 
merupakan kewajiban produsen atas dasar 
produk pada konsumen, dimana para konsumen 
akan diberi ganti rugi bila produk ternyata tidak 
berfungsi sebagaimana yang diharapkan dan 
dijanjikan. Jaminan dapat meliputi kualitas 
produk, reparasi, ganti rugi (uang kembali atau 
produk ditukar) (Tjiptono, 2008:125).  
Menurut Tjiptono (2006:475). 
Karakteristik garansi produk yang efektif adalah 
sebagaii berikut: (1) Unconditional/Tidak 
bersyarat, garansi yang diberikan tidak 
mempunyai berbagai syarat atau pembatasan 
dalam pengembalian produk. (2) 
Meaningful/Bermakna bagi konsumen, garansi 
bermakna di hati konsumen sehingga dapat 
menutupi ketidakpuasan pelanggan. (3) Mudah 




Pelanggan yang loyal adalah asset 
penting bagi perusahaan, Hal ini dapat dilihat 
dari karakteristik yang dimiliki oleh pelanggan 
yang loyal, sebagaiman yang diungkapkan oleh 
Tjiptono (2008:132) loyalitas pelanggan 
ditunjukkan tiga hal, yaitu: (1) Kemauan untuk 
membeli kembali atau membeli tambahan 
produk atau jasa dari perusahaan yang sama. (2) 
Kemauan untuk merekomendasikan perusahaan 
kepada orang lain. (3) Komitmen pada 




Penelitian ini menggunakan metode 
penelitian kuantitatif. Jenis penelitian ini adalah 
Penelitian Asosiatif. Penelitian Asosiatif 
bertujuan untuk mengetahui hubungan antara 
dua variabel atau lebih yang dapat membangun 
suatu teori yang berfungsi untuk meramalkan, 
menjelaskan dan mengontrol suatu gejala 
(Sugiyono, 2004:11). Penelitian ini dilakukan di 
Toko Quds Textille di Jl. IR. Rais no. 1, 
Kauman, Kota Malang. 
 
Variabel Penelitian 
Variabel Independen dalam penelitian ini 
adalah: X1 = Pengaruh Potongan Harga. X2 = 
Voucher Kupon. X3 = Garansi Produk. 
Sedangkan Variabel Dependen dalam penelitian 
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PEMBAHASAN PENELITIAN  
 
Tabel 1 Responden Dirinci Menurut Rentang 
Usia dan Jenis Kelamin 
Rentang Usia Pria Wanita 
18-22 tahun 0 2 
22-27 tahun 3 8 
27-32 tahun 6 15 
Diatas 32 tahun 6 25 
Jumlah 15 50 
 
Berdasarkan Tabel 1 menunjukkan 
bahwa pelanggan dengan jumlah paling banyak 
adalah pelanggan berusia di atas 32 tahun 
sejumlah 31 responden dengan rincian 
responden pria 6 dan wanita 25. Sedangkan 
responden dengan jumlah paling sedikit berusia 
18-22 tahun sebanyak 2 responden dengan 
rincian karyawan pria 0 dan wanita 2. 
 
Tabel 2 Responden berdasarkan Pendidikan 




SD 0 0 
SMP 0 0 
SMA 3 12 
Sarjana/Diploma 13 38 
Jumlah 15 50 
 
Berdasarkan Tabel 2 menunjukkan 
bahwa responden dengan jumlah paling sedikit 
adalah responden dengan pendidikan terakhir 
minimal SD dan SMP sejumlah masing-masing 
0 Responden. Sedangkan responden dengan 
jumlah paling banyak adalah responden dengan 
pendidikan terakhir Sarjana sebanyak 51 
responden dengan rincian karyawan pria 13 
orang dan wanita 38 orang. 
 





Kurang dari 1 tahun 11 15 
1-2 tahun 4 14 
2-5 tahun 0 16 
Di atas 5 tahun 0 5 
Jumlah 15 50 
 
Berdasarkan Tabel 4.3 menunjukkan 
bahwa responden dengan jumlah paling sedikit 
adalah responden yang menjadi pelanggan di 
atas 5 tahun, yakni terdiri dari 0 pria dan 5 
wanita. Sedangkan responden paling banyak 
adalah responden yang menjadi pelanggan 
kurang dari 1 tahun, yakni terdiri dari 11 pria 
dan 15 wanita. 
 
Analisis Regresi Linear Berganda 
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VOUCHE
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.124 .220 .185 .563 .575 
a. Dependent Variable: 
LOYALITAS 
PELANGGAN 
   
 
Hasil analisa yang ditunjukan tabel di 
atas adalah hasil analisis regresi linear berganda, 
maka dapat disusun persamaan regresi sebagai 
berikut: 
 
Y = 11,637  0,197 X1 – 0,220 X2 + 0,124  X3 
 
Koefisien-koefisien regresi linear berganda 
di atas dapat diartikan sebagai berikut: 
a. Nilai konstanta sebesar 11,637 menyatakan 
bahwa jika variabel independen dinyatakan 
konstan atau nol, maka variabel dependen 
(loyalitas pelanggan) yang terjadi adalah 
sebesar 11,637.  
b. Nilai koefisien regresi potongan harga 
sebesar 0,197 menunjukkan bahwa apabila 
setiap kenaikan 1 satuan potongan harga, 
maka akan menaikan loyalitas pelanggan 
sebesar 0,197.  
c. Nilai koefisien regresi kupon sebesar –0,220 
menunjukkan bahwa apabila setiap kenaikan 
1 satuan kupon, maka akan menaikan 
loyalitas pelanggan sebesar – 0,220.  
d. Nilai koefisien regresi garansi produk 
sebesar 0,124  menunjukkan bahwa apabila 
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setiap kenaikan 1 satuan garansi produk, 






Tabel 5 Uji t 
 
Berdasarkan tabel di atas, variabel 
Potongan Harga (X1) memiliki nilai t hitung 
sebesar 3.109 dan nilai signifikan sebesar 0.003. 
Nilai t hitung hitung tersebut lebih besar 
daripada t tabel (3.109 > 1.670) dan nilai 
signifikan lebih kecil dari 0.05 (0.003 < 0.05), 
maka dapat dikatakan bahwa Potongan Harga 
berpengaruh terhadap Loyalitas Pelanggan 
dan H1 diterima. 
Berdasarkan tabel di atas, variabel 
Voucher Kupon (X2) memiliki nilai t hitung 
sebesar -1.312 dan nilai signifikan sebesar 
0.194. Nilai t hitung hitung tersebut lebih kecil 
daripada t tabel (-1.312 < 1.670) dan nilai 
signifikan lebih besar dari 0,05, maka dapat 
dikatakan bahwa Voucher Kupon tidak 
berpengaruh terhadap Loyalitas Pelanggan 
dan H2 ditolak. 
Berdasarkan tabel di atas, variabel Garansi 
Produk (X3) memiliki nilai t hitung sebesar 
0.563 dan nilai signifikan sebesar 0.194. Nilai t 
hitung tersebut lebih kecil daripada t tabel (-
1.312 > 0.575) dan nilai signifikan besar dari 
0,05, maka dapat dikatakan bahwa Garansi 
Produk tidak berpengaruh terhadap 
Loyalitas Pelanggan dan H3 ditolak. 
 
 
Uji Nilai F 




























   
 
Tabel di atas menunjukkan bahwa F hitung 
> F tabel (4.801 > 3.15) dan nilai signifikasi 
(0.005) lebih kecil daripada 0.05. Maka dari 
analisis dapat disimpulkan bahwa secara 
bersama-sama variabel Potongan Harga 
(X1), Voucher Kupon (X2), dan Garansi 
Produk (X3) berpengaruh secara simultan 
terhadap Loyalitas Pelanggan (Y) dan hal 
tersebut menunjukan H4 diterima. 
 
 
Pengaruh Potongan Harga terhadap 
Loyalitas Pelanggan 
Variabel Potongan Harga berpengaruh 
terhadap loyalitas pelanggan. Hal tersebut 
dibuktikan dengan nilai t hitung hitung variabel 
Potongan harga lebih besar daripada t tabel 
(3.109 > 1.670) dan nilai signifikan variabel 
potongan harga lebih kecil dari 0.05 (0.003 < 
0.05). 
Hal ini sesuai dengan penelitian yang 
dilakukan oleh Rizky Y.S Emor,dkk (2015) dan 
(Pangastuti, 2018). Dengan demikian maka 
penelitian di atas sesuai dengan uji hipotesis 
yaitu terdapat pengaruh secara signifikan antara 
Potongan Harga terhadap Loyalitas Pelanggan. 
Hal tersebut diindikasikan bahwa ketika sebuah 
perusahaan atau toko memberlakukan potongan 
harga pada setiap produk, maka akan menarik 
hati bagi pelanggan untuk terus menerus 
melakukan pembelian dan menjadi pelanggan 
yang loyal. Loyalitas tersebut ditunjukan 
melalui intensitas melakukan pembelian dan 
memberikan rekomendasi kepada pihak lain 
untuk melakukan pembelian pada toko tersebut.  
 
Pengaruh Kupon terhadap Loyalitas 
Pelanggan 
Variabel kupon tidak berpengaruh 
terhadap loyalitas pelanggan. Hal tersebut 
dibuktikan dengan nilai t hitung hitung variabel 
Voucher Kupon lebih kecil daripada t tabel (-
1.312 < 1.670) dan nilai signifikannya (0.194) 
lebih besar dari 0,05. 
Tidak perpengaruhnya pemberlakuan 
kupon voucher terhadap loyalitas pelanggan 
dapat dikarenakan responden kurang tertarik 
pada voucher yang ditawarkan oleh toko 
bersangkutan. Faktor lain yang mengindikasikan 
voucher tidak berpengaruh terhadap loyalitas 
pelanggan adalah karena nominal yang 
diberlakukan dianggap kecil dan pelanggan 
















X3 0.124 0.563 1.670 0.575 
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menawarkan voucher dengan nilai yang lebih 
besar.  
Temuan ini sesuai dan memperkuat hasil 
penelitian sebelumnya yang telah dilakukan 
oleh Emmywati (2009) dan Vebriana (2010) 
bahwa variabel voucher tidak berpengaruh 
terhadap loyalitas pelanggan.   
 
Pengaruh Garansi Produk terhadap 
Loyalitas Pelanggan 
Variabel garansi produk tidak 
berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan. Hal 
tersebut dibuktikan dengan nilai t hitung 
variabel Garansi Produk lebih kecil daripada t 
tabel (-1.312 > 0.575) dan nilai signifikan 
(0.194) lebih besar dari 0,05. 
Tidak berpengaruhnya garansi produk 
terhadap loyalitas pelanggan diindikasikan oleh 
kurang menariknya jenis garansi produk yang 
diberlakukan oleh pihak toko bersangkutan. Hal 
lain yang ikut menyebabkannya adalah karena 
informasi yang mengenai garansi produk tidak 
dijelaskan secara baik oleh karyawan toko. 
Hasil penelitian ini berbeda dengan hasil 
dari penelitian yang dilakukan oleh Rizwanet 
al,. (2013) yang menunjukan bahwa garansi 
produk berpengaruh terhadap loyalitas 
pelanggan. 
 
Pengaruh Potongan Harga, Kupon, dan 
Garansi Produk terhadap Loyalitas 
Pelanggan 
Variabel potongan harga, kupon, dan 
garansi produk secara simultan berpengaruh 
terhadap loyalitas pelanggan. Hal tersebut 
dibuktikan dengan nilai F hitung ketiga variabel 
tersebut lebih besar daripada F tabel 
(4.801>3.15) dan nilai signifikasinya (0.005) 
lebih kecil daripada 0.05.  
Berpengaruhnya secara simultan 
potongan harga, kupon, dan garansi produk 
terhadap loyalitas pelanggan diindikasikan oleh 
tingginya ketertarikan pelanggan terhadap item-
item tersebut yang diberlakukan oleh toko. 
Potongan harga adalah item paling pertama 
yang dipertimbangkan bagi setiap pelanggan 
ketika hendak melakukan pembelian secara 
terus menerus lalu menjadi pelanggan yang 
loyal. Semakin tinggi potongan harga yang 
diberikan kepada pelanggan yang loyal, maka 
pelanggan akan semakin tertarik dan sulit untuk 
berpindah kepada toko yang lain. Setiap 
pelanggan, sebelum melakukan pembelian, 
maka hal paling pertama yang dicek adalah 
apakah produk tersebut ada potongan harga atau 
tidak. Begitu pula dengan adanya kupon 
voucher sebagai instrumen tambahan agar 
pelanggan bisa mendapaktan dispensasi harga 
disetiap kali melakukan pembelian dan menjadi 
pelanggan loyal. Hal yang sama pula terjadi 
ketika toko memberlakukan garansi produk. 
Setiap pelanggan akan menjadi loyal menakala 
dari pihak toko memberlakukan garansi produk. 
Hal tersebut terjadi secara naluriah pada setiap 
pelanggan agar tidak mendapatkan resiko besar 
saat melakukan pembelian. 
Hal penelitian ini sejalan dengan hasil 
penelitian Rumangkang (2014), Sekarsari 
(2011), Idris (2013) dan Wijaya (2013) dimana 
dalam penelitian-penelitian tersebut ditemukan 
bahwa variabel Potongan Harga, kupon, dan 
garansi produk memiliki pengaruh terhadap 
Loyalitas Pelanggan. 
 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
Kesimpulan 
Berdasarkan hasil analisis dan 
pembahasan maka dapat dibuat kesimpilan 
sebagai berikut: 
a. Variabel potongan harga berpengaruh 
terhadap loyalitas pelanggan. Hal tersebut 
dibuktikan dengan nilai t hitung hitung 
variabel Potongan harga lebih besar 
daripada t tabel (3.109 > 1.670) dan nilai 
signifikan variabel potongan harga lebih 
kecil dari 0.05 (0.003 < 0.05). Ketika 
sebuah perusahaan atau toko 
memberlakukan potongan harga pada 
setiap produk, maka akan menarik hati 
bagi pelanggan untuk terus menerus 
melakukan pembelian dan menjadi 
pelanggan yang loyal. 
b. Variabel kupon tidak berpengaruh 
terhadap loyalitas pelanggan. Hal tersebut 
dibuktikan dengan nilai t hitung hitung 
variabel Voucher Kupon lebih kecil 
daripada t tabel (-1.312 < 1.670) dan nilai 
signifikannya (0.194) lebih besar dari 0,05. 
Faktor yang mengindikasikan voucher 
tidak berpengaruh terhadap loyalitas 
pelanggan adalah karena nominal yang 
diberlakukan dianggap kecil dan 
pelanggan merasa lebih tertarik pada toko 
lain yang menawarkan voucher dengan 
nilai yang lebih besar. 
c. Variabel garansi produk tidak berpengaruh 
terhadap loyalitas pelanggan. Hal tersebut 
dibuktikan dengan nilai t hitung variabel 
Garansi Produk lebih kecil daripada t tabel 
(-1.312 > 0.575) dan nilai signifikan 
(0.194) lebih besar dari 0,05. Tidak 
berpengaruhnya garansi produk terhadap 
loyalitas pelanggan diindikasikan oleh 
kurang menariknya jenis garansi produk 
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yang diberlakukan oleh pihak toko 
bersangkutan. Hal lain yang ikut 
menyebabkannya adalah karena informasi 
yang mengenai garansi produk tidak 
dijelaskan secara baik oleh karyawan toko. 
d. Variabel potongan harga, kupon, dan 
garansi produk secara simultan 
berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan. 
Hal tersebut dibuktikan dengan nilai F 
hitung ketiga variabel tersebut lebih besar 
daripada F tabel (4.801>3.15) dan nilai 
signifikasinya (0.005) lebih kecil daripada 
0.05. Kesimpulan tersebut diindikasikan 
oleh tingginya ketertarikan pelanggan 
terhadap item-item tersebut yang 
diberlakukan oleh toko. 
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